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СЛОВАРЬ СЕЛЛЕРА
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• МП - Маркетплейс 

• Селлер – продавец на МП

• SKU – stock keeping unit – единица складского учета (читай: позиция товара)

• Артикул, баркод, штрихкод – уникальный цифровой идентификатор товара

• GMV (Gross Merchandise Volume) – общий объем оборота товаров (не выручка)

• Контент – фото, видео, описание товара

• Инфографика — это графический способ подачи информации



СЛОВАРЬ СЕЛЛЕРА
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• Трафик - количество визитов магазина

• Конверсия в продажу – отношение количества покупателей к трафику

• Средний чек – отношение выручки магазина к количеству заказов

• Каталог – ассортимент товара с инфой

• Карточка товара – страница товара на МП

• Рейтинг магазина – зависит от качества предоставляемого сервиса и товара



ОСНОВНАЯ ФОРМУЛА
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Выручка Селлера =

Трафик*Конверсия*Ср.чек



ЦЕПОЧКА
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ОБЪЕМ РЫНКА
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ОТВЕТ
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ТОР5 ПРОБЛЕМ
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ПОКУПАТЕЛЬ МП
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Возраст
Доля покупателей на 
маркетплейсах

18-24 9%

25-34 25%

35-44 29%

45-54 22%

55-65 16%

Ядро аудитории маркетплейсов – возрастная группа 25-44
года (54%).
Больше всего покупателей на маркетплейсах – это люди в
возрасте от 35 до 44 лет (29%). На втором месте возрастная
группа от 25 до 24 лет (25%).
Женщины (55%) чаще совершают покупки на маркетплейсах,
чем мужчины (45%).



ПОЧЕМУ ПОКУПАЮТ НА МП
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Причина Доля покупателей

Более выгодная цена, чем на другие 
аналогичные товары

46%

Положительные отзывы о товаре 39%

Скидка на товар или участие в акции 33%

Отзывы от покупателей о том, что товар 
является оригинальным

25%

Нет отрицательных отзывов о товаре 24%

Высокий рейтинг продавца 23%

Программа лояльности у продавца 14%

Товар известного бренда, который знаком 
покупателю

8%



ВОПРОС
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или 
Небольшой 

МП 



ДОЛИ МП в РФ, 2023г.
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ТРАФИК МП, сент.  2024 г.
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ТРАФИК OZON и WB, авг.-окт. 2023 г.
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ТОР 5 МП ПО ПОИСКУ
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Ср. выручка одного селлера, 

3 кв. 2023 г.
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Средняя выручка 
активного селлера, 
выросла на 18% до 553 
тысяч рублей.

Только 18% селлеров на Wildberries и 13% 
селлеров на Ozon имеют оборот больше 
миллиона. (данные на авг. 2023г.)
1

https://oborot.ru/news/skolko-zarabatyvayut-na-marketplejsah-tolko-18-sellerov-na-wildberries-i-13-sellerov-na-ozon-imeyut-oborot-bolshe-milliona-i195968.html?ysclid=lps2q5csi2805001582#comments


Ср. выручка одного селлера, 
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Средний доход продавца на одном маркетплейсе равен 53 тыс. руб. в месяц, 
на двух — 137 тыс. руб. Те селлеры, которые продают сразу на всех площадках 
(Wildberries, Ozon, «Яндекс Маркет», «Магнит Маркет» (ранее KazanExpress), 
«Мегамаркет» и AliExpress), в среднем зарабатывают 3,6 млн руб. ежемесячно. 
Об этом говорится в исследовании платформы T-Bank eCommerce.

https://www.tbank.ru/about/news/08102024-t-bank-ecommerce-and-t-data-released-a-study-on-the-marketplace-sellers-market-in-2024/


КОЛ-ВО ПРОДАВЦОВ НА МП, 2023 гг.
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Это увеличение на 6% у Wildberries и на 7% у Ozon в 
сравнении с предыдущими годами. 

В декабре 2023 года на Wildberries было
зарегистрировано 293 700 активных продавцов, а на Ozon –

293 700 активных продавцов. Более 75% продавцов на
маркетплейсах в России были зарегистрированы в качестве
ИП.
Согласно прогнозу Data Insight, в 2024 году количество
активных селлеров увеличится более чем в 1.5 раза и
достигнет 700 тысяч.



ПРИРОСТ КОЛ-ВА ПРОДАВЦОВ НА МП 
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При этом прирост числа продавцов на маркетплейсах замедляется. Во втором 
квартале 2023 года прирост составил 34% год к году, в том же периоде 2024-
го — 22%.

Конкуренция среди продавцов на маркетплейсах огромная, многие новички
ее не выдерживают: судя по исследованию T-Data, из начавших торговлю
в 2021 году осталась всего треть продавцов, а из пришедших
в 2022 продолжают работу 42%.



КОЛ-ВО ПРОДАВЦОВ WB, 2020-2023 гг.
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Можно увидеть, что на Wildberries на август 2023 года:
•49,71% продавцов имеют оборот менее 100 тыс. рублей,
•23,92% имеют оборот от 100 тысяч рублей до 500 тыс. рублей,
•8,32% продавцов имеют оборот от 500 тыс. рублей до 1 млн рублей,
•12,32% продавцов имеют оборот от 1 млн до 5 млн рублей,
•3,83% продавцов имеют оборот от 5 до 15 млн рублей,
•1,9% имеют оборот свыше 15 млн рублей



ОБОРОТ НА МП
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На 12-й месяц работы на Wildberries 43% предпринимателей зарабатывают до 10 тыс. рублей
в месяц, и только 10% селлеров к этому времени выходят на ежемесячный доход свыше 1 млн
рублей. Маркетплейс проанализировал всех продавцов, зарегистрировавшихся на площадке
с января по март 2023 года, а «Точка» — более 16 тыс. своих клиентов-продавцов,
зарегистрировавшихся в январе — мае 2023 года на «Мегамаркете», Wildberries, Ozon,
KazanExpress, «Яндекс Маркете» или «АliExpress Россия».

По данным PRO Wildberries, ещё 6% новых продавцов зарабатывают к концу первого года от
500 тыс. до 1 млн рублей в месяц, 17% — от 100 тыс. до 500 тыс. рублей, 23% — от 10 тыс. до
100 тыс. рублей. За 2023 год только 1% предпринимателей на Wildberries вышел
на миллионный оборот с нуля за месяц. Представитель маркетплейса объясняет,
что учитывались продавцы, которые провели хотя бы по одной продаже в каждый из
12 месяцев.
Средний оборот продавцов за первый год работы на маркетплейсах варьируется в зависимости
от платформы. По данным клиентов «Точки», самый низкий средний годовой оборот у
продавцов на «АliExpress Россия» – 1,03 млн рублей. На «Яндекс Маркете» этот показатель
составил 1,5 млн рублей, на KazanExpress – 2,9 млн рублей, на Ozon – 3,4 млн рублей, на
Wildberries – 9,2 млн рублей. А самый высокий показатель у продавцов на «Мегамаркете» –
13,1 млн рублей.
По данным, предоставленным «Ведомостям» Ozon, более половины активных продавцов за 12
месяцев работы смогли выйти на месячный оборот более 1 млн рублей. Как пояснил
представитель площадки, «активными» маркетплейс считает предпринимателей, которые
проводили хотя бы по одной продаже каждый месяц первого года.



Ср. чек МП, 2021-2022 гг.
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Ср. чек МП, 2024 г.
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Средний чек в российском e-commerce в 2024 году составил 1,4 тыс. руб. ,
сократившись на 6% относительно 2023 года и на 20% относительно 2022 года.
Такое устойчивое снижение наблюдается из-за растущей доли маркетплейсов,
где траты ниже, чем на других площадках.

За январь—июнь 2024 года совокупные траты российских потребителей
на маркетплейсах достигли 5,2 трлн руб. , или 50% от общего оборота
электронной коммерции. Но средний чек на маркетплейсах в два раза ниже, чем
в профильных и нишевых интернет-магазинах.
По данным T-Bank, на маркетплейсах в первой половине 2024 года потребители
тратили в среднем 1,9 тыс. руб. на покупку, в специализированных онлайн-
магазинах — 6,9 тыс. руб.

В Go Mobile и «МТС Ads» считают, что дорогостоящие товары пользователи
предпочитают приобретать в специализированных интернет-магазинах.
Тенденцию уже почувствовали российские производители одежды, многие
из которых заявили, что начали сокращать присутствие на маркетплейсах, так
как там стало сложно позиционировать свой товар как дорогой.



ВЫБОР ОРГАНИЗАЦИОННО-

ПРАВОВОЙ ФОРМЫ 
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ВОПРОС
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ТОВАРНЫЕ КАТЕГОРИИ
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Продавцы на Wildberries делают ставку на одежду, обувь 
и аксессуары (56%), товары для дома (34%), красоту и 
здоровье (19%), подарки и развлечения (15%) и товары 
для спорта (15%).

Продавцы на Ozon чаще всего продают товары для 
дома (50%), одежду, обувь и аксессуары (35%) и товары 
для красоты и здоровья (20%)
Товары для детей представлены на обоих маркетплейсах 
примерно одинаково: 12% на Wildberries и 16% на Ozon.
Менее распространены такие товары, как книги и диски, 
товары для офиса и бизнеса, а также автотовары.



ТОВАРНЫЕ КАТЕГОРИИ
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Категория товаров Wildberries Ozon

Одежда, обувь и 
аксессуары

56% 35%

Товары для дома 34% 50%

Красота и здоровье 19% 20%

Подарки и развлечения 15% 16%

Товары для спорта 15% 15%

Электроника и техника 13% 19%

Товары для детей 12% 16%

FMCG 10% 14%

Автотовары 7% 13%

Офис и бизнес 6% 8%

Книги и диски 2% 2%



ТОВАРНЫЕ КАТЕГОРИИ
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АНАЛИТИКА
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Внутренняя 
аналитика МП



АНАЛИТИКА
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ВИДЫ ТОВАРОВ
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• сезонные - в категорию “сезонных” по определению 

попадают товары, на которых покупательский спрос растет из-за 
смены времени года и климатических условий. Зимой на 
маркетплейсах часто заказывают теплую одежду, летом -
купальники;

• трендовые - это товар, который имеет повышенный спрос 

и сохраняет свою популярность на протяжении некоторого 
времени. Трендовость товара может быть обусловлена 
необходимостью его наличия, модой или выходом новых 
технологий;

• товары постоянного спроса - это товары массового 

потребления функционального назначения, например средства 
гигиены, батарейки, продукция из пластмассы и т.д.



ТРЕНДЫ ТОВАРОВ НА МП
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ИЗУЧИТЕ ТРЕНДЫ ПО ТОВАРАМ



ВАЖНО!
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В товарке (это все, что не одежда) 
основные продажи делаются на первых 
10-15 позициях. 

В одежде и на 100х позициях миллионы 
делают. Поэтому  цель сразу, как можно 
быстрее встать в этот топ.



ВЫБОР ПОСТАВЩИКА
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ВЫБОР ПОСТАВЩИКА
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Китай Китайские 
сайты

Россия Рынки Выставки Азия

Производи-
тели

Алибаба Производи-
тели

Садовод Выставки по 
разным 
направлени
ям (одежда, 
игрушки, 
косметика, 
товары для 
дома, др.)

Узбекистан

Дистрибь-
юторы

1688 Дистрибь-
юторы

Москва Киргизстан

Посредники ТаоБао Посредники Южные 
ворота

Казахстан

Ремеслен-
ники

Tmall Ремеслен-
ники

Фуд-Сити Турция



ВОПРОС
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✓ Уникальность – отсутствие 
аналогов у конкурента

✓ Снижение зависимости от 
поставщика

✓ Высокая доходность
✓ Лояльный покупатель
✓ … ✓ Высокий уровень затрат

✓ Сложность операционного 
контроля

✓ Контроль качества
✓ Сложность позиционирования 

и развития бренда
✓ …



РАЗРЕШИТЕЛЬНАЯ ДОКУМЕНТАЦИЯ
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• СЕРТИФИКАЦИЯ
• ДЕКЛАРАЦИЯ СООТВЕТСТВИЯ
• …



ТОВАР – ОСНОВА УСПЕХА НА МП
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НАРУШЕНИЕ ПОСЛЕДСТВИЯ

Подделки Наказание  вплоть до уголовного

Налоговый учет Наказание  вплоть до уголовного

Нарушения использования ТЗ Штраф

Маркировка Штраф

Сертификация Штраф

Брак Зачастую поставщики не возвращают деньги за 
бракованный товар

Низкое качество, плохая упаковка Плохие отзывы и рейтинги

Дешевый товар Невыгодно продавать

Дорогой товар Низкая оборачиваемость, сложно продавать на 
МП, где основа – товар по невысокой цене



ЛОГИСТИКА
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ЛОГИСТИКА
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КАК УСТРОЕНА СТРУКТУРА 

РАСХОДОВ
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КОМИССИЯ ЗА ПРОДАЖУ, OZON
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https://seller-edu.ozon.ru/commissions-tariffs/commissions-tariffs-ozon/komissii-
tovary-uslugi



КОМИССИЯ  WB, ФОРМУЛА
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К = РЦ * (КвВ – Кмм + Ксп) – И
Где:
•К — комиссия на Вайлдберриз для продавца;
•РЦ — розничная цена, указанная в карточке товара с учетом скидок;
•КвВ — коэффициент комиссии Вайлдберриз;
•Кмм — коэффициент маркетинговых мероприятий (то есть акций);
•Ксп — коэффициент при продажах товара со склада, который принадлежит 
продавцу;
•И — размер издержек, которые несет Вайлдберриз при размещении и 
продаже товара, которые должен восполнить маркетплейсу продавец по 
договору.
Если при расчетах, в части (КвВ – Кмм + Ксп) у селлера получилось менее 1%, то 
получившееся в ней число все равно считается как 1%.

Комиссия за хранение товара и его возврат

Тарифы на логистику на Wildberries



КОМИССИЯ ЗА ПРОДАЖУ, WB
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Размер комиссии на Вайлдберриз зависит от категории товара. Это основной 
фактор, который определяет величину суммы. Для разных категорий процент 
свой.



НАЛОГООБЛОЖЕНИЕ
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▪Различается в зависимости от выбранного 

юридического лица

▪Будем считать при самой популярной системе 

налогообложения в 6% + 1% банковских 

издержек

Высчитывается последним по формуле 

Стоимость товара – комиссия – логистика –

хранение-7%*(Стоимость товара – комиссия –

логистика – хранение)



МАРКЕТИНГОВЫЙ КОНТЕКСТ ЦЕНЫ
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• Используйте психологию цены 
(ставьте цены, оканчивающиеся на 5 
или 9)

• Делайте глубокие скидки от 50% 
• Рассчитывайте цены так, чтобы не 

было ошибок



МАРКЕТИНГОВЫЙ КОНТЕКСТ ЦЕНЫ

47



МАРКЕТИНГОВЫЙ КОНТЕКСТ ЦЕНЫ
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КАРТОЧКА ТОВАРА
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ПРИМЕРЫ ИНФОГРАФИКИ
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SEO-ОПТИМИЗАЦИЯ

51

Позиция вашего товара в каталоге зависит в целом 

от 3 главных показателей:

1. Качество SEO-оптимизации

2. Количество продаж по карточке

3. Сумма продаж по карточке



SEO-ОПТИМИЗАЦИЯ
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SEO-ОПТИМИЗАЦИЯ. ШАГИ
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• Сбор сем. ядра/ключевые слова (по конкурентам TOP5, по 

запросам в МП, по словам)

• Использовать ключи по максимуму в карточке товара (в 

комплектации, в отзывах, в вопросах)

• Написание заголовка (высокочастотные слова, прямое 

вхождение - К примеру, юбка женская летняя джинсовая, а не 

наоборот)

• Описание (использовать макс. количество знаков, которые 

доступны – 4990 знаков хорошо, 4900 – плохо. Дополняем 

тегами)

• Категории, Дополнительные поля (в разных категориях 

можем добавиться. Смотрим, что у конкурентов – может какие 

категории добавить.)

• Аудит карточки (аудит, проверяем запросы, смотрим позиции 

карточки, исправляем и докручиваем карточку)



ОТЧЕТНОСТЬ
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1. Отчет по остаткам

2. Отчет по ценам и скидкам

3. Отчет по продажам

4. Детализация продаж

▪Краткая характеристика того, что вы продали за период, 

сколько заплатили комиссии и сколько заплатили за 

логистику

▪Также, учитываются прочие удержания 

▪Отчеты приходят раз в неделю по понедельникам

▪Оплаты приходят раз в неделю по понедельникам
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ОТЧЕТНОСТЬ. ПРИМЕР
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ОТЧЕТНОСТЬ. ПРИМЕР
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ОТЧЕТНОСТЬ. ПРИМЕР
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ОТЧЕТНОСТЬ. ПРИМЕР
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ВНЕШНИЙ ТРАФИК 
НА МП



РЕГУЛИРОВАНИЕ МП, 2024-2025
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Минэкономразвития подготовило законопроект 
о регулировании маркетплейсов.
Документ рассмотрят в ближайшее время.



ДОМАШНЕЕ ЗАДАНИЕ
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Провести подготовительную работу 
для запуска продаж на МП

1.Выбрать нишу/товар для  продажи на МП 
(проработать аналитику через сервисы).
2.Подобрать варианты поставщиков.
3.Выбрать МП (узнать условия сотрудничества, пройти 
обучение).
https://seller-edu.ozon.ru/
4.Просчитать юнит-экономику для выбранного товара.
5.Другое 

https://seller-edu.ozon.ru/

